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This research originated from the problem “Implementation of Sales Strategy for 
Processed Aloe Vera Products at PD. Triple Pontianak”. The sub-problems in this 
study are (1) achieve sales volume of processed aloe vera products in PD. Triple?, (2) 
get profit from aloe vera productsin PD. Triple?, and (3) support the growth of 
processed aloe vera product companies in PD. Triple?. The aim of this study is to 
determine the implementation of the sales strategy of processed aloe vera products at 
PD.Triple Pontianak. The method used in this research is descriptive method and 
colleting data using survey. Sources of the data in this research are the owne, 
secretary and treasurer. Data were collected using some instruments such as 
interview, observation, and others supporting documents. Based on the results of 
interwiew and observation, it is shown that the implementation of the sales strategy for 
aloe vera products in PD.Triple Pontianak is quite good. This can be seen from the 
abillty of the company owner to carry out the sales strategy of processed aloe vera 
products, so that members feel satisfied with the owner in planning targets and efforts 
to increase sales volume based to the planned target. 
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PENDAHULUAN 
Pada sebuah perusahaan, baik yang 
bergerak dalam bidang produk maupun jasa, 
memiliki sebuah tujuan agar tetap hidup dan 
berkembang maju. Tujuan tersebut dapat 
dicapai dalam bentuk upaya untuk dapat 
mempertahankan dan meningkatkan keuntungan 
atau laba operasional dari suatu  perusahaan. 
Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan 
tersebut dapat mempertahankan dan 
meningkatkan penjualan produk yang telah di 
produksi. Dengan melakukan penerapan strategi 
yang akurat melalui pemanfaatan peluang dalam 
meningkatkan penjualan, sehingga posisi atau 
kedudukan perusahaan di pasar dapat 
ditingkatkan atau dipertahankan. 
Guna menjamin pengembangan dalam 
perusahaan, salah satu aspek yang fundamental 
untuk diperhatikan sehingga dapat dilakukan 
kebijakan pada suatu perusahaan. Kegiatan 
penjualan tidak hanya mencakup kemampuan 
perusahaan dalam memasarkan produk pada 
saat itu juga, akan tetapi mampu mengantisipasi 
penjualan di masa datang, sehingga dapat 
diperkirakan solusi  guna pengembangan 
perusahaan. Hal ini perlu diperhatikan oleh 
pihak manajemen pada perusahaan demi 
kelangsungan perusahaan. 
David (2011:18-19)  mengemukakan 
bahwa “strategi adalah sarana bersama dengan 
tujuan jangka panjang yang hendak dicapai. 
Strategi bisnis mencakup expansi geografis, 
diferivikasi, akusisi, pengembangan produk, 
penetrasi pasar, pengetatan, difestasi, likuidasi 
dan usaha patungan atau joint venture”. Strategi 
merupakan sebuah aksi potensial yang 
membutuhkan suatu keputusan manajemen 
puncak dan sumber daya untuk perusahaan 
dalam jumlah besar. Jadi strategi adalah sebuah 
tindakan aksi atau kegiatan yang dilakukan oleh 
seseorang atau perusahaan untuk mencapai 
sasaran atau tujuan yang telah ditetapkan. 
Tjiptono (2006:3) menyatakan 
bahwasannya “istilah strategi berasal dari 
bahasa yunani yaitu strategia yang artinya seni 
atau ilmu untuk menjadi seorang jendral”. 
Strategi juga dapat diartikan suatu rencana 
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untuk pembagian dan penggunaan kekuatan 
militer pada daerah-daerah tertentu untuk 
mencapai tujuan tertentu. Sedangkan menurut 
Basu Swasta (2000:2) “Penjualan adalah ilmu 
dan seni yang dapat mempengaruhi pribadi 
sehingga dapat melibatkan oleh sipenjual untuk 
mengajak orang lain agar bersedia membeli 
barang atau jasa yang dapat ditawarkan. 
Menurut Assauri (2004:5) “penjualan 
merupakan kegiatan manusia yang dapat 
mengarahkan untuk memenuhi dan memuaskan 
suatu kebutuhan dan keinginan melalui proses 
pertukaran. 
Pearce II dan Robinson (2008:2) “strategi 
merupakan suatu rencana bersekala besar, 
orientasi masa depan, guna berinteraksi dengan 
kondisi persaingan demi mencapai tujuan 
perusahaan. Dengan demikian dapat peneliti 
menyimpulkan bahwa pengertian dari strategi 
yaitu suatu tindakan proses perencanaan untuk 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan, dengan 
melakukan hal-hal yang bersifat terus menerus 
sesuai keputusan bersama dan berdasarkan 
sudut pandang kebutuhan pelanggan”. 
Rahmady dan Andi (2007:1) 
mengemukakan bahwa ”strategi merupakan 
sebuah rencana yang disatukan, luas, dan 
terintegrasi yang menghubungkan keunggulan 
strategi pada perusahaan dengan tantangan 
lingkungan dan yang dirancang untuk 
memastikan bahwa tujuan sebuah perusahaan 
akan dapat dicapai dalam bentuk suatu 
pelaksanaan yang tepat oleh organisasi. 
Dari definisi tersebut penulis dapat 
menyimpulkan bahwa pengertian strategi adalah 
hal-hal perusahaan yang ingin dilakukan untuk 
mencapai suatu tujuan yang telah ditetapkan 
sebelumnya. 
Kegiatan penjualan merupakan satu 
diantara bagian dari pemasaran yang ditujukan 
untuk mengadakan pertukaran terhadap suatu 
produk dari produsen ke konsumen, meskipun 
pada zaman sekarang istilah penjualan sering 
dianggap sama dengan halnya pemasaran pada 
umumnya. Namun tetap saja pemasaran 
mempunyai ruang lingkup yang berbeda dari 
penjualan. Dalam proses pemasaran dilakukan 
sebelum barang diproduksi maupun dijual, 
sedangkan penjualan merupakan suatu kegiatan 
yang berada pada pemasaran yaitu dengan 
memproduksi suatu produk selanjutnya tahap 
dalam meyakinkan konsumen agar bersedia 
menggunakannya . 
Menurut Winardi (2001:9) “Penjualan adalah 
proses dimana penjual dapat memastikan, 
mengaktifkan serta memutuskan kebutuhan sang 
pembeli agar mencapai manfaat bagi sipenjual dan 
menguntungkan kedua belah pihak.” 
Menurut Kamelia (2006:38) mengemukakan 
bahwa pengertian sales volume yaitu “sales  
volume adalah penjualan yang berhasil dicapai  
atau ingin dicapai oleh suatu perusahaan dalam 
suatu jangka waktu tertentu”. 
Dari definisi diatas dapat ditarik 
kesimpulan bahwa penjualan merupakan salah 
satu fungsi pemasaran yang sangat penting. Ada 
tidaknya fungsi pemasaran lain sangat 
tergantung dari fungsi penjualan. Dengan 
demikian setiap kegiatan penjualan dapat 
diberikan perhatian yang lebih, berhasil 
tidaknya operasi bisnis akan bergantung pada 
bagaimana berhasilnya dalam pencapaian dalam 
penjualan yang telah dilakukan. 
METODE PENELITIAN 
Metode penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah penelitian  kualitatif 
dengan bentuk deskriptif. lokasi penelitian 
adalah PD. Triple Pontianak, jalan peruumnas 
IV, Kecamatan Pontianak Timur, Kota 
Pontianak, Provinsi Kalimantan Barat. Sumber 
data primer yaitu data yang diperoleh secara 
langsung dari sumber datanya. 
Adapun sumber data primer yaitu: terdiri 4 
informan yaitu pemilik, sekretaris, bendahara 
dan karyawan. sumber data skunder yaitu data 
penelitian yang diperoleh peneliti yaitu dari 
bendahara berupa data penjualan dari 
perusahaan tersebut. 
Dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan beberapa teknik untuk 
pengumpulan data antara lain: observasi yang 
digunakan adalah teknik observasi langsung 
yaitu untuk melihat serta mengamati strategi 
penjualan produk olahan lidah buaya. Peneliti 
melakukan observasi tersebut sebanyak 4 kali 
observasi dengan rentang waktu pada tanggal 
16 april 2019 sampai 16 mei 2019, dengan cara 
mengumpulkan data serta melakukan 
pengamatan langsung diperusahaan tersebut. 
Wawancara dalam penelitian ini dilakukan 
dalam rentang waktu 24 mei 2019 sampai 24 
juni 2019 disini peneliti melakukan komonikasi 
langsung dengan informan yang telah 
ditentukan. Dokumentasi dalam penelitian ini 
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diambil pada saat penelitian berlangsung 
seperti arsip-arsip data penjualan dan 
mengambil gambar mengenai strategi 
penjualan produk olahan lidah buaya. 
Data yang dianalisis secara deskriptif 
kualitatif terdiri dari reduksi data, penyajian 
data, dan penarikan kesimpulan dilakukan 
dalam bentuk interaktif dengan 
pengumpulan data sebagai suatu proses 
siklus. 
Menurut Miles dan Huberman (dalam 
Sugiyono, 2008:91) “jenis analisis data 
kualitatif dilakukan secara interaktif melalui 
proses data reduction, data display, dan 
verification”. 
a. Reduksi Data (data reduction) 
Dalam penelitian ini, data yang diperoleh 
dari lapangan jumlahnya cukup banyak, 
kompleks dan rumit. Dengan demikian perlu 
dicatat secara teliti dan rinci. 
Pada penelitian yang dilakukan di PD Triple 
Pontianak data lapangan dituangkan dalam 
uraian laporan secara terperinci dan lengkap. 
Data dan laporan yang telah diperoleh peneliti 
dari lapangan kemudian direduksi, 
dirangkum,selanjutnya dipilah-pilah perihal 
yang pokok, kemudian difokuskan untuk dipilih 
bagian yang terpenting serta dicari tema atau 
polanya. Reduksi data dapat dilakukan secara 
terus-menerus selama proses penelitian 
berlangsung.Dalam tahapan ini setelah 
menyelesaikan pemilihan data kemudian 
penyederhanaan, dimana data yang tidak 
diperlukan akan melewati sortir agar memberi 
kemudahan kepada peneliti dalam menyajikan 
serta menarik kesimpulan sementara penelitian. 
b. Penyajian Data (data display) 
Setelah direduksi, maka langkah selanjutnya 
menyajikan data dalam penelitian kualitatif 
adalah dengan teks ang bersifat naratif. 
Penyajian data yang dimaksud agar lebih 
mempermudah peneliti untuk melihat gambaran 
secara keseluruhan atau bagian-bagian data 
penelitian mengenai Analisis Strategi 
Pemasaran Produk Olahan Lidah Buaya Pada 
PD Triple Pontianak. 
Hal tersebut merupakan sebuah 
pengorganisasian data kedalam suatu bentuk 
tertentu sehingga dapat terlihat jelas sosoknya 
lebih utuh. Data tersebut kemudian akan 
dipilah-pilah dan disortir berdasakan 
kelompoknya, selanjutnya akan disusun sesuai 
dengan kategori produk yang sejenis untuk 
ditampilkan kepada konsumen. 
c. Penarikan Kesimpulan dan Verifikasi 
Pada penelitian ini, dalam melakukan verifikasi 
data dapat dilakukan secara terus-menerus 
sepanjang proses penelitian tersebut dilakukan. 
Sejak pertama memasuki lapangan dan selama 
proses pengumpulan data, peneliti berusaha untuk 
menganalisis dan mencari makna dari data yang 
dikumpulkan mengenai “Analisis Strategi Bauran 
Pemasaran Produk Olahan Lidah Buaya pada PD 
Triple Pontianak”. Peneliti mencoba mengambil 
kesimpulan dari data yang didapat. 
A. Pengujian Keabsahan Data 
Pada penelitian ini, peneliti menggunakan 
dua cara pengujian keabsahan data yang 
meliputi: perpanjangan pengamatan dan 
triangulasi data. 
1. Perpanjangan Pengamatan 
Menurut Sugiyono (2008:369) 
mengemukakan bahwasanya “Perpanjangan 
pengamatan yaitu peneliti kembali ke lapangan, 
melakukan pengamatan, wawancara lagi 
dengan sumber data yang pernah ditemui 
maupun yang baru”. Perpanjangan pengamatan 
dapat memungkinkan terjadinya suatu 
hubungan antara peneliti dengan narasumber 
untuk menjadi akrab, semakin terbuka, dan 
saling mempercayai sehingga tidak ada 
informasi yang disembunyikan lagi dan peneliti 
dapat memperoleh data secara lengkap. 
2. Triangulasi 
Triangulasi dalam pengujian keabsahan data 
yang dikemukakan oleh Sugiyono (2008:372) 
diartikan sebagai “pengecekan data dari 
berbagai sumber dengan berbagai cara, dan 
berbagai waktu”. Dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan triangulasi teknik. Sugiyono 
(2008:373) menyatakan bahwa “Triangulasi 
teknik untuk menguji kredibilitas data 
dilakukan dengan cara mengecek data kepada 
sumber yang sama dengan teknik yang 
berbeda”. Triangulasi teknik dapat dilakukan 
dengan cara menanyakan beberapa masalah 
yang sama dengan menggunakan teknik yang 
berbeda, seperti dengan wawancara, observasi 
dan dokumentasi. 
Setelah peneliti memperoleh data data 
observasi dan wawancara, peneliti akan 
mengolah data tersebut dengan 
mendeskripsikan secara kualitatif sesuai dengan 
fakta yang ada di lokasi penelitian. Pada data 
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dokumentasi digunakan untuk melengkapi 
serta mendukung deskripsi sebelum diolah 




Adapun bentuk dari Pelaksanaan 
Strategi Penjualan oleh ketua PD. Triple 
Pontianak yaitu 
meliputi aspek mencapai volume penjualan, 
mendapatkan laba dan pertumbuhan 
perusahaan. Observasi ini telah dilaksanakan 
sebanyak empat kali, selanutnya diuraikan 
kedalam temuan-temuan. 
Hal ini dilakukan setelah melewati berbagai 
tahapan pendekatan, persetujuan dan persiapan 
dalam pelaksanaanya. Setelah itu peneliti 
menyaring dan menyajikan supaya tidak 
melenceng dari permasalahan dalam penelitian 
dan sasaran pokok permasalahan ini yaitu 
Pelaksanaan Strategi Penjualan Produk Olahan 
Lidah Buaya Pada PD. Triple Pontianak. 
Adapun temuan/ permasalahan sebagai 
berikut : 
a. Produk olahan lidah buaya 
Hasil observasi pertama kali dilakukan 
kepada pemilik perusahaan PD. Triple 
mengenai pencapaian volume penjualan produk 
olahan lidah buaya. Dengan aspek pemilik 
membuat target pencapaian volume penjualan, 
pemilik merencanakan volume penjualan, 
pemilik melakukan upaya dalam meningkatkan 
volume penjualan, pemilik mempunyai tujuan 
volume penjualan. 
Aspek penilaian yang pertama yaitu pemilik 
membuat target pencapaian volume penjualan 
dinilai sangat baik. Penilain tersebut didasarkan 
pada hasil observasi yang menunjukkan bahwa 
perusahaan menyusun target pencapaian 
volume penjualan. Target tersebut dibuat secara 
teratur setiap bulannya. 
Aspek penilaian yang kedua yaitu pemilik 
merencanakan volume penjualan dinilai sangat 
baik. Penilaian tersebut didasarkan pada hasil 
observasi yang menunjukkan bahwa pemilik 
menyusun perencanaan dalam menetapkan 
volume penjualan. Perencanaan tersebut 
meliputi penetapan target setiap bulannya, 
melakukan promosi setiap awal bulan dan 
menambah jumlah produk. 
Aspek penilaian yang ketiga yaitu pemilik 
melakukan upaya dalam meningkatkan volume 
penjualan dinilai cukup baik. Penilaian tersebut 
didasarkan pada hasil observasi yang 
menunjukkan bahwa pemilik menyusun rencana 
guna meningkatkan volume penjualan. 
Aspek penilaian yang keempat yaitu pemilik 
memiliki tujuan volume penjualan dinilai cukup 
baik. Penilaian tersebut didasarkan pada hasil 
observasi yang menunjukkan bahwa pemilik harus 
meningkatkan volume penjualan. 
Mendapatkan laba produk olahan lidah 
buaya Hasil observasi kedua dilakukan kepada 
pemilik perusahaan PD.Triple dengan aspek 
pemilik mengontrol volume penjualan, pemilik 
melakukan survey harga produk, pemilik 
menentukan standar-standar pencapaian laba, 
dan pemilik melakukan upaya peningkatan 
laba. 
Aspek penilaian yang pertama yaitu 
pemilik mengontrol volume penjualan dinilai 
cukup baik. Penilaian tersebut didasarkan pada 
hasil observasi yang menunjukkan bahwa 
pemilik melakukan pengecekan dibagian 
produksi dan pemasarannya setiap bulannya. 
Aspek penilaian yang kedua yaitu pemilik 
melakukan survey harga produk dinilai baik. 
Penilaian tersebut didasarkan pada hasil 
observasi yang menunjukkan bahwa produk 
masih diminati dipasaran. 
Aspek penilaian yang ketiga yaitu 
menentukan standar-standar pencapaian laba 
dinilai cukup baik. Penilaian tersebut 
didasarkaan pada hasil observasi yang 
menunjukkan bahwa hasil penjualan PD.Triple 
tidak sesuai dengan pencapaian yang telah 
ditentukan. 
Aspek penilaian yang keempat yaitu 
melakukan upaya meningkatkan laba dinilai 
baik. Penilaian tersebut didasarkan pada hasil 
observasi yang menunjukkan bahwa pemilik 
menyusun rencana untuk meningkan laba. 
b. Menunjang pertumbuhan perusahaan 
produk olahan lidah buaya 
Hasil observasi ketiga dilakukan kepada 
pemilik perusahaan PD.Triple. dengan aspek 
pemilik mengontrol produk dipasaran, pemilik 
melakukan upaya dalam mempertahannkan 
laba, pemilik memiliki modal dalam 
mendirikan perusahaan dan perusahaan 
memiliki prospek pertumbuhan yang 
signifikan. 
Aspek penilaian yang pertama yaitu pemilik 
mengontrol produk dipasaran dinilai sangat 
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baik. Penilaian tersebut didasarkan pada 
hasil observasi yang menunjukkan bahwa 
pemilik mengenal perilaku konsumen 
seperti pada saat proses pembelian. Dimana 
pada saat pemilik mengetahui perilaku 
konsumen seperti kualitas produk atau pun 
harga produk tersebut. Jika harga suatu 
produk tersebut dipasaran dibilang tidak 
terlalu tinggi atau tidak mahal dalam arti 
sesuai harganya di pasaran menurut 
konsumen. 
Sehingga dapat membuat konsumen tidak akan 
membutuhkan waktu lama untuk proses 
pembelian produk tersebut. Tetapi jika 
sebaliknya, jika harga suatu produk tersebut di 
pasaran dibilang tinggi ataupun mahal, maka 
konsumen tersebut akan memberikan upaya 
lebih terhadap barang tersebut. 
Aspek penilaian yang kedua yaitu pemilik 
melakukan upaya dalam pertahankan laba 
dinilai kurang baik. Penilaian tersebut 
didasarkan pada hasil observasi yang 
menunjukkan bahwa pemlik memiliki 
permasalahan dalam bahan yang digunakan 
pada saat membuat produk olahan lidah buaya. 
Biasanya terdapat kendala seperti pada saat 
musim panas lidah buaya yang akan diolah 
mengalami kerusakan sehingga dapat 
menghambat proses pengolahan minuman lidah 
buaya. 
Aspek penilaian yang ketiga yaitu pemilik 
memiliki modal dalam mendirikan perusahaan 
dinilai sangat baik. Penilai tersebut didasarkan 
pada hasil observasi yang menunjukkan bahwa 
pemilik memiliki pertimbangan untuk 
membangun sebuah bisnis yang dikelola 
sehingga pemilik mampu mengetahui 
kelayakan suatu bisnis untuk menghindari 
resiko kerugian pada perusahaan produk 
tersebut. 
Aspek penilaian yang keempat yaitu 
perusahaan memiliki prospek pertumbuhan 
yang signifikan dinilai kurang baik. Penilain 
tersebut didasarkan pada hasil observasi yang 
menunjukkan bahwa pemilik tidak ada strategi 
pemasaran yang sempurna meskipun strategi 
pemasaran sudah di buat, pemasaran yang 
gagal artinya strategi yang dibuat tidak sesui 
dengan yang di rencanakan sehingga pemiik 
perusahaan tidak dapat melihat apa yang telah 
di rencanakan. 
Berikut ini akan dikemukakan hasil wawancara 
dengan informan berdasarkan rumusan masalah. 
a. Mencapai volume penjualan produk olahan 
lidah buaya PD.Triple  Pontianak 
Wawancara mengenai mencapai volume 
penjualan produk olahan lidah buaya oleh pemilik 
PD. Triple dilakukan dengan pemilik, sekretaris 
dan bendahara PD.Triple sebagai informannya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik 
PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
perusahaan merencanakan penjualan lidah 
buaya mencapai 5% / 10% dari penjualan 
sebelumnya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
sekretaris PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
perusahaan merencanakan penjualan lidah 
buaya hingga mencapai kenaikan penjualan 
setiap bulannya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
bendahara PD.Triple diperoleh informasi 
bahwa pemilik bekerja sama untuk 
merencanakan penjualan lidah buaya sehingga 
setiap bulannya akan terus meningkat hasil 
penjualannya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik, sekretaris dan bendahara PD.Triple 
diperoleh informasi bahwa perusahaan 
melakukan sistem pemasaran dan riset evaluasi 
untuk meningkatkan penjualan produk lidah 
buaya dengan media sosial evaluasi digunakan 
untuk mengetahui tingkat penjualan. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
perusahaan melakukan strategi promosi 
memberikan diskon dan menjaga pelanggan hal 
tersebut dilakukan agar menambah penjualan 
produk lidah buaya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
sekretaris PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
perusahaan menjaga kualitas, memberikan 
diskon dan menjaga pelanggan agar menambah 
penjualan produk lidah buaya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
bendahara PD.Triple diperoleh informasi 
bahwa perusahaan harus bekerja sama menjaga 
kualitas, memberikan diskon dan menjaga 
pelanggan agar menambah penjualan produk 
lidah buaya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik, sekretaris dan bendahara PD.Triple 
diperoleh informasi bahwa realisasi volume 
penjualan sesuai dengan target yang dirancang 
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agar mencapai penjualan sesuai dengan 
target yang ditentukan. 
b. Mendapatkan   laba produk olahan 
lidah buaya PD.Triple Pontianak 
Wawancara mengenai mendapatkan laba 
produk olahan lidah buaya PD. Triple 
Pontianak dengan pemilik, sekretaris dan 
bendahara PD.Triple sebagai informannya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik PD.Triple diperoleh informasi 
bahwa 
perusahan melakukan perencanaan untuk 
mmbrikan diskon, promosi dan pelayanan yang 
menarik agar pelanggan tetap terjaga dengan 
baik. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
sekretaris PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
diskon yang debrikan agar pelanggan 
semangkin bertambah dan menarik, pemberian 
diskon dan melakukan promosi merupakan 
bentuk aspirasi bagi pelanggang. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
bendahara PD.Triple diperoleh informasi 
bahwa perencaan pemberian diskon dan 
promosi serta pelayanan yang menarik 
melibatkan sales dan staf-staf perusahaan agar 
perencanan tercapai dengan baik. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
perusahaan melakukan survey ke lapangan, 
pasar dan pelangan agar megatahui produk 
yang terjual. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
sekretaris PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
setelah mengatahui keadaan pasar perusahaan 
melakukan perencanaan dengan memproduksi 
produk yang sesui dengan harga pasaran. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
bendahara PD.Triple diperoleh informasi 
bahwa semua karyawan berkerja sama untuk 
melaksanakan perencaan-perencanaan untuk 
menghasilkan laba yang diingingkan 
perusahaan dengan melakukan promosi dan 
strategi marketing yang berbeda-beda. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
meningkatkan laba diantaranya mempercepat 
pengeluaran stok barang, meningkatkan 
produksi dan produktovitas karyawan. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
sekretaris PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
meningkatkan kinerja karyawan dengan 
melakukan pengawasan pada saat memproduksi , 
dan melakukakan penjualan-penjualan produk 
dengan menggunakan internet marketing. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
bendahara PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
melaksanakan dan bekerja sama antara pimpinan 
perusahaan dengan staf-staf karyawan bagian 
produksi agar memproduksi produk lidah buaya 
yang sesuai dengan harga pasar dan yang di 
inginkan pelanggan. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik,sekretaris dan bendahara PD.Triple 
diperoleh informasi bahwa menetapkan 
penjualan lidah buaya dengan harga pasaran 
yang relatif murah menghitung pengeluaran 
antara output dan input meningkat kan 
penjualan produk dan meningkatkan produksi 
lidah buaya. 
c. Menunjang pertumbuhan perusahaan 
produk olahan lidah buaya PD.Triple 
Pontianak 
Wawancara mengenai menunjang 
pertumbuhan perusahaan produk olahan lidah 
buaya PD.Triple pontianak dilakukan penelitian 
ini dengan pemilik, sekretaris dan bendahara 
sebagai data informannya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
hubungan interaksi antara penjual dan pembeli 
membuat target baru, strategi baru dan 
mengelola keuangan dengan baik. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
sekretaris PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
hubungan interaksi antara penjual dan pembeli 
membuat target baru, strategi baru dan 
mengelola keuangan dengan baik sehingga bisa 
menunjang pertumbuhan perusahaan. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
bendahara PD.Triple diperoleh informasi bahwa 
pemilik bekerja sama hubungan interaksi antara 
penjual dan pembeli membuat target baru, 
strategi baru dan mengelola keuangan dengan 
baik sehingga bisa menunjang pertumbuhan 
perusahaan. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik,sekretaris dan bendahara PD.Triple 
diperoleh informasi bahwa perusahaan 
melakukan pendekatan terhadap pelanggan . 
melakukan penjualan produk ke berbagai 
kalangan dari pasar atau menjalin kerja sama 
dengan perusahaan lainnya. 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik, sekretaris dan bendahara PD.Triple 
diperoleh informasi bahwa dengan modal 
yang dimiliki perusahaan pada saat ini maka 
akan mampu menumbuhkan perusahaan 
dimasa depan. Dapat dilihat dari laporan 
keuangan yang di audit setiap tahunnya dan 
omset yang didapat. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan 
pemilik, sekretaris dan bendahara PD.Triple 
diperoleh informasi bahwa melakukan 
promosi, 
penjualan dengan media sosial, membangun 
hubungan baik dengan pelanggan, inofasi baru, 
menjaga kualitas produk dan menetapkan harga 
standar. 
Pembahasan 
Data informan dalam penelitian ini adalah 
pemilik PD.Triple sebanyak 3 orang dan 
karyawan sebanyak 1 orang. Pemilik PD.Triple 
tersebut  terdiri  dari   ketua,  sekretaris dan 
bendahara  PD.Triple.  Pemilik   perusahaan 
dipilih   sebagai informan    berdasarkan 
keterampilan dan kemampuan dalam mengelola 
perusahaan   tersebut.   Sedangkan karyawan 
dipilih berdasarkan  keikut sertaan  dalam 
kegiatan produksi olahan lidah buaya pada 
PD.Triple.   Pemilik    perusahaan   sangat 
berpengaruh dalam meningkatkan penjualan 
pada PD. Triple. Informan ini dipilih dengan 
tujuan    agar    sumber  data/   informasi  yang 
diperoleh dari PD.Triple tersebut tidak terbatas. 
Untuk menentukan  informasi ini  peneliti 
menggunakan  data  pengamatan  mengenai 
pelaksanaan strategi penjualan produk olahan 
lidah buaya pada PD. Triple Pontianak. Pemilik 
perusahaan dan karyawan sangat berpengaruh 
dalam  perkembangan   perusahaan    dan 
mempunyai peran penting untuk dijadikan 
informan dalam penelitian ini. 
SIMPULAN DAN SARAN 
Simpulan 
Mencapai volume penjualan produk olahan 
lidah buaya oleh pemilik perusahaan sangat 
baik. Pemilik perusahaan membuat target 
pencapaian volume penjualan untuk menyusun 
target pencapaian penjualan volume penjualan. 
Target yang telah disusun oleh perusahaan 
tersebut dibuat secara teratur setiap bulannya 
untuk melakukan promosi setiap awal bulan dan 
menambah jumlah produk. Selain itu, pemilik 
juga melakukan upaya dalam meningkatkan 
volume penjualan dengan menyusun rencana guna 
meningkatkan volume penjualan. Akan tetapi 
pemilik perlu memiliki tujuan volume penjualan, 
karena pemilik harus meningkatkan volume 
penjualan. 
Mendapatkan laba produk olahan lidah buaya 
oleh pemilik perusahaan sangat baik. Pemilik 
perusahaan mengontrol volume penjualan untuk 
melakukan pengecekan dibagian produksi dan 
pemasarannya setiap bulannya. Pengecekan yang 
telah dilakukan oleh pemilik untuk melakukan 
survey harga 
produk dengan tujuan untuk menunjukkan 
bahwa produk masih diminati dipasaran. Hanya 
saja pemilik tidak menentukan standar-standar 
pencapaian laba , karena hasil penjualan tidak 
sesuai dengan pencapaian yang telah  
ditentukan. Pemilik juga melakukan upaya 
meningkatkan laba untuk menunjukkan bahwa 
pemilik sudah menyusun rencana untuk 
meningkatkan laba. 
Menunjang pertumbuhan perusahaan 
produk olahan lidah buaya pemilik perusahaan 
sangat baik. Pemilik mengontrol produk 
dipasaran untuk mengetahui perilaku konsumen 
seperti kualitas produk atau pun harga produk 
tersebut. Selain itu, pemilik memiliki modal 
untuk membangun sebuah bisnis yang dikelola 
sehingga pemilik mampu  mengetahui 
kelayakan suatu bisnis untuk menghindari 
resiko kerugian pada perusahaan produk 
tersebut. 
Saran 
Dalam hal mencapai volume penjualan 
produk olahan lidah buaya, pemilik dapat 
meningkatkan upaya dalam volume penjualan 
dan tujuan volume penjualan tersebut. Pemilik 
diharapkan dapat menyusun rencana guna 
meningkatkan volume penjualan dan pemilik 
harus dapat meningkatkan volume penjualan. 
Dalam hal mendapatkan laba produk olahan 
lidah buaya, pemilik diharapkan dapat 
mengontrol volume penjualan dan dapat 
menentukan standar-standar pencapaian laba. 
Pemilik diharapkan dapat melakukan 
pengecekan dibagian produksi dan 
pemasarannya setiap bulannya. Selain itu, 
pemilik juga diharapkan dapat menentukan 
standar-standar hasil penjualan dappat sesuai 
dengan pencapaian yang telah ditentukan. 
Dalam hal menunjang pertumbuhan 
perusahaan produk olahan lidah buaya, pemilik 
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diharapkan dapat melakukan upaya dalam 
mempertahankan laba dan prospek 
pertumbuhan yang signifikan. Pemilik 
diharapkan dapat mengatasi permasalahan- 
permasalahan dalam bahan yang digunakan 
pada saat membuat produk olahan lidah 
buaya seperti pada saat musim panas. Lidah 
buaya yang akan diolah dapat mengalami 
kerusakan sehingga dapat menghambat 
proses pengolahan minuman lidah buaya. 
Selain itu, pemilik juga diharapkan 
mempunyai strategi yang sesuai dengan 
strategi yang telah direncanakan agar dapat 
menghasilkan pemasaran yang sempurna 
sehingga pemilik dapat melihat stategi apa 
yang telah direncanakan. 
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